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米国における産業財流通業者
　　　　　に関する一考察
宮　澤永　光
1．　はじめに
　産業財一生産財，ビジネス財等々とも称される一の生産セクターから消
費（ないし使用）セクターに至る流通過程において，産業財中間業者
（industrial　middlemen）が流通の機能を専門的に遂行している。産業財中聞
業者は，産業財製造業者，産業財ユーザー双方から特定の役割を期待されてい
るが，それに応えうることであれば産業財流通分野においてレゾンデートル
（raiSOnd’etre）が認められることになる。
　ところで，米国では産業財中問業者の中で産業財流通業者（industrial
distributor）が産業財流通に関して大きな地位を占めており，ことに近隼，産
業財製造業者が，産業財ユーザーに対する産業財の直接流通に要するコストの
上昇などからして，産業財流通業者の利用を増している。しかしながら，一産業
財流通業者に関する研究は米国においてこれまでさほど関心が示されていな
かったということであるがユ〕，産業財流通業者の産業財流通過程での重要性の
高まりとともに，産業財製造業者のマーケティング・チャンネル政策の観点か
らする産業財流通業者に関する研究が増加している｛釧。
　そこで，本稿では米国における産業財流通業者に関する研究成果についてレ
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ビューし，米国の産業財流通業者における今後の方向について与えうる示唆を
とりまとめ論述することにす乱
　以下，2章では産業財流通業者の意義について，また，3章では産業財流通
業者の特質について，それぞれ論述し，さらに，4章では米国における産業財
流通業者の実状について述べ，5章では産業財流通業者と産業財ユーザーとの
関係について触れ，つづく6章では産業財流通業者と産業財製造業者との関係
について論じ，最後に，米国での産業財流通業者に関する研究成果のレビュー
に基づき米国の産業財流通業者における今後の方向について与えうる示唆をと
りまとめ論述することでむすびとしたい。
2．産業財流通業者の意義
　（1〕産業財流通業者の地位
　前述のごとく，産業財の生産セクターから消費（ないし使用）セクターに至
る流通過程において，産業財中聞業者が流通の機能を専門的に遂行しているが，
産業財中問業者としては産業財流通業者，製造業者代理店（nlamfaCturer’S
agent），ブローカー（broker），ジョバー（jobber），コミッション・マーチャ
ント（commission　merchant）が主要なものとしてあげられている｛3j。産業財中
聞業者は，産業財製造業者，産業財ユーザー双方から特定の役割を期待されて
いるが，それに応えうることであれば産業財流通分野においてレゾンデートル
が認められることになる。
　ところで，産業財流通過程において産業財中間業者の一つである産業財流通
業者が大きなウェイトを占めている。第1図に見られるように産業財全体の約
音は産業財製造業者から産業財流通業者を経由して最終ユーザー（産業財ユー
ザー）へ流通していることが理解できよう。かくして，産業財流通業者は産業
財流通における有力な勢力であるといってよいであろう。
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第1図産業財中間業者別売上比率
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　（2）産業財流通業者の定義
　産業財流通業者はどのような概念を有するのであろうか。産業財流通業者に
ついての諸定義を第1表に列挙する。
第1表産業財流通業者の定義
Andrew　C．Gross　et　al産業財流通業者は顧客に接触し，配送をなし，若干，商晶
の組立や製作をなすことも」あり，修繕サービスを提供し，
信用を僕与し，一般的に産業財購買者に対して広範な晶揃
えを提供し，また，販売する商晶の所宥権を取得し，十分
な在庫を保持する①。
Donald　J．Bowersox　and産業財流通業者は製造業者と他の卸売業者を主要な顧客と
M．Blxby　Cooperするg。
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Phi1ip　G．D皿ffy 産業財流通業者は独立企業で，通常，小規模であり，普通，
商品を販売し，在庫し，所有権を取得する。産業財流通業
者は，通常，幾人かの製造業者を代表するため，フル・ラ
インを提供でき私あるものは動力伝導装置のようなフ
ル・ラインに特化し，ギア，チェーン，カップリング，ド
ライブ・ベルト，コンベア等を在庫し，販売する③。
E，R劃y㎜㎝d　Corey 産業財流通業者は再販売業者である。すなわち，産業財流
通業者は多くの生産者から商晶を仕入れ，それを産業財
ユーザーならびに時には他の再販売業者へ販売する④。
Frank　G－Bingha皿，Jr．and産業財流通業者は商品を仕入れ，その所有権を得，通常，
Bamey　T．Raffield皿商品の在庫を保持し，商品を販売し，サービスをなす申聞
業者である⑤。
Michael　D．Hutt　md　Tho一産業財流通業者は販売される商品の所有権を得，在庫を保
mas　W．Speh 持し，信用を供与し，配送をなし，時には組立てや製作を
行なうようなフル・サービス中聞業者である⑥。
Fredrick　E，Webster，Jr．産業財流通業者は主として製造業者へ販売する代理中問業
者の特定の形態であ飢産業財流通業者はその販売する商
品を保持し，社内の電話販売担当者および／またはカウン
ター販売担当者とともに訪問販売担当者を少くともユ人雇
用し，マーケティング・チャネルの機能を多様に遂行する
が，それには顧客との接触，信用供与，俣管，配送，完全
な品揃えの提供が含まれる⑦。
Lawrence　Fisher産業財流通業者は供給業者から購入し，次いで，ユーザー，
仲介製造業者，あるいは他の産業財流通業者へ再販売す
る⑧。
Rich目rd　M－Hin　et　a1．産業財流通業者は産業財ユーザーのための商品を売買する
中間業者であると認識され糺産業財流通業者はいずれも
商晶の所有権を取得し，保管し，マーケティング上の危険
を若干負担し，購買者との密接な接触を適切に保持すると
いうサーピスを提供する⑨。
注①　A皿d・ew　C．Gro冒s，Pet甘肌Bmt1口鐵Li日dsay　N　Meredith畠nd工D帥id　Ford．泓岨胴欄仇伽h惚Ho咀9ht㎝Ml二
　〇｛Il　Co皿口茗皿y，1993．P〃α
②Do血訓dJBow畠r艶■抑dMB1正byCooP呈r，∫缶池μ〃o油舳苫α伽冊百1此蜆o9舳砿McGr洲・舳1992．P200
③PhllipGDu晦、月丁0B肋棚伽8C昭淋πξ＆1而畑㎜・’1㎎パllκ醐”l1月1螂岨〃∬ア0Bl1胴11‘∬仇舳1祀吾p・嚇
　㎜肌Probus　P咀b1嘔hI口筥Co皿p茗皿y．1992．P－70一
④　　E－Raymond　Corey．〃d“∫肺岨一〃個沽”珊κC困ω‘祀4Co甘ψ姑．4th　oi．P爬皿tic｛一H且Il　intematlo皿a］、I皿o．1991，
　P．35τ
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　⑤Fr㎜吐GB1㎎ha皿，Jr且皿dB目m町丁、Raf＝1｛ld皿．B“岳伽醐伽励螂・榊茗5肋加！1惚〃血蜆o2舳桝：RW帆工990，
　　p鵡5、
　⑥Miob舵1皿肌肚a皿dTho皿且sWSpeh，B㎜1閉∫〃o舳加身M蜆㎜解伽㎡jλ∫榊昭π吻ωo〃蜆幽s舳蜆㎝dOr砕
　　冊虹〃一㎝刎〃〃肋虹3rd　ed．．The　Dπden　P冊ss，1989，p386．
　⑦Fredr1ckE．W但bst酊』r，．TheRoko正亡he1皿dustrla1Distr1butormM互rketi㎎Str茗t螂’，伽㎜血け〃〃加’1岨
　　Vol．400uly1976〕，P．ll．
　⑧Lawr㎝oeF1sher．伽1鮒閉’〃研脇脇舳蜆伽り肋〃凪妙畑f此地批舳蜆2o〃棚伽1’肌2皿ded．．Bu彗i皿e呂sBooks
　　Ltd．，1976．p229
　⑨R1ch酊dMHlll，脳phSA1甘㎜d甘㎜d』me斗SCro宙s，〃一岨加刎〃蜆〃紘4血直d．．IRW皿N．ユ975，PP23ト
　　238．
　第1表における産業財流通業者についての定義は比較的新しいものから古い
ものへという順に配列してある汎今日的には産業財流通業者について，それ
が遂行するマーケティング機能を多様に内包して定義するという傾向にあると
いえよう。結局，産業財流通業者は産業財の取引に従事する卸売商（merchant
wholesa1er）であるといってよいであろう。
　（3〕産業財流通業者のタイプ
　産業財流通業者には種々のタイプが存在する。産業財流通業者の分類につい
て第2表に示す。
第2表　産業財流通業者の分類
Andrew　C．Gross　et　aLジェネラル・ライン流通業者
スペシャリスト（限定ライン流通業者）
コンビネーション・ハウス①
Rol〕ert　R．Reeder　et　aL技術專門業者
ジェネラル・ライン流通業者
在庫專門業者②
Philip　W．Mahin （分類項目）　　　　　　（タイプ）
所　有　　　　　　独立流通業者
製造業者所有流通業者
取り扱い商晶ライン　加工済み材料流通業者
装置流通業者
消耗品流通業者
商晶ラインの幅　　　ジェネラル・ライン流遁業者
特定ライン流通藁者
対象市場　　　　　　水平的流通業者
垂直的流通業者③
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Paul　Sberlock 独立流通業者
製造企業所有流通業者
地域流通業者
全国流通業者
広範囲流通業者
限定流通業者④
Robert　W．Eck1esジェネラル・ライン流通業者
スペシャリスト
コンビネーション・ハウス⑤
Frank　G．Binghaエ［ユ，Jr．andジェネラル・ライン流通業者
Bamey　T．Raffie1d皿限定ライン流通業者ないしジョバー⑥
Michae／D．Hutt　and　Tho一ジェネラル・ライン流通業者
mas　W　Speh スペシャリスト
　　　　　　　　　　　＾コンビネーション・ハウスU
E．Raym㎝d　Corey　et　al．独立流通業者
製造業者所有流通業者⑧
ASMMA（A㎜erican　Sup一技術専門業者
ply　and　Machmery　Manu一ジェネラル・ライン流通業者
facturers’Association〕在庫專門業者⑨
Fredrick　E．Webster，Jr．ジェネラル・ライン流通業者ないしミル・サプライ・ハウ
ス
スペシャリスト
コンビネーション・ハウス⑩
Richard　M，ml　et　aLジェネラル・ライン流通業者ないしミル・サプライ・ハウ
ススペシャリスト⑪
注①　＾ηdr榊C，G・oss，Pet皇r　M　B皿tmg．Lmd榊N　M脱d此h鋤d　l　D茗vld　Ford．B1帖叩1㈹腕伽1楓Ho㎎hto皿Mlf－
　　nm　Comp且ny、ユ993．pp471山472一
　②RobertR忌侶ed畠r．EdwrdGBn皇rty㎜dBett｝HReed岳r，1舳冊1n阯地伽f醐埋んψ∫咀．肋刑咀1睨“l1dCo1伽o1，
　　2皿d　Ed，199ユ、p．呈27，
　③PhllipW．Ma止m，B訓舳鮒士o月加刮柵∫〃匝・庄苗舳2∫f・口地μ丘ωo・榊〃伽餉吾榊〃伽idCω㈹．All｝H皿dB目c㎝，
　　ユ99ユ、P390
　蔓）　P君ul　Sher］oo止、R‘航加肋蜆身B一岨1雌醐比遅柵｛榊∫∫〃〃加h冊忠The　Fr但巴PIess．1991．pp120－121
　⑤RobertW，Eokks，B－1舳・軸肋棚岬2〃皿㎜脚伽た腕加h而μfBl1占肺醐P舳甘お口祀バα1l1蝸，P・㎝OceH目11In
　　tom苗t1㎝乱1．I皿c，ユ990，P225
　⑥F伽kGBm伽mJT盆ndBm町丁、R窩肛・直1d皿肋舳㈹他Bl1舳柵∫〃〃丑州昭〃伽m吾刮咀‘泓1RWIN，I990．
　　p獅
　⑦Mch盟1DHu肚帥dThom互sWSPeh．肋∫l1㈹仇伽h岬苫〃。蜆螂1・舳一4∫止舳ま虻一’1舳ofM刊∫桐〃口1・d0・宮o・
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鵬加肱刑岨’M〃加缶．3rd　ed．，The　D町den　P爬宮茗．1989．pp，387＾389一
⑧ERaym㎝dCorey．F閉nkVC畠ヨ脾des且ndV．KastunRa㎎肌ω蜆互曲吻洲眺舳凹j㎜恥励）〃肋淋
η〃Pmd“お．H刮川圃rd　B皿sme彗s　Scl〕ool　P冊s彗．1989．pp26＾27
⑨Anmdmtr｝雪urW㎝皿du雌dbyFmnkLy㎜＆A雪彗㏄岨tεs．hc一，乱口d昔p㎝so爬dbytheD1彗tnbutl㎝Tre皿d昌
Co皿m此t舵，Amenoan　S叩p1｝md　Maohm甘｝M註mfaot皿爬rs　A彗soolatm皿、Inc．Summa岬Report〔C1僅vela皿d・0hlo・
1979〕
⑬F紬nokE．WebstErJr．．一TheRolE0ftheI皿d皿strlalDistnb耐or㎜M趾k｛tl㎎St閉te9ジ・伽㎜蜆1ψ”〃舳”風
Vo140u咀一y1976〕、p11
⑪RIoh茗rdMHll1．RalphSAle工目皿dera皿d］茗m直sSCro彗ヨ．M蜆舳o川〃量吾h”思4thed．lRWlN．19751P239
　第2表における産業財流通業者の諸分類を通観すると，産業財流通業者のタ
イプとしてはジェネラル・ライン流通業者，限定ライン流通業者，コンビネー
ション・ハウス（combinati㎝house）が主要なものとしてあげられるであろ㌔
　ジェネラル・ライン流通業者はミル・サプライ・ハウス（mi1lsupply
house）とも称され，産業財について広範な商品ラインを取り扱い，その広範
な品揃えの故に“産業財のスーパーマーケット”として知られている工4㌧
　限定ライン流通業者はスペシャリスト（specialist）とも称され，関連商晶
からなる狭い商品ライン（1ないし少数の商品ライン）に特化している｛5〕。
　コンビネーション・ハウスは産業財製造業者に加えて他の観客へ販売する，
つまり，産業財市場，消費財市場双方に向けて営業する。コンビネーション・
ハウスの例としては，照明器具を建設業者や製造業者に加えて小売業者（消費
財として）へ販売する電気器具流通業者があげられている崎〕。
　なお，産業財流通業者は具体的には様々な名称で表示されている。その表示
の仕方としては取り扱い商品をべ一スとするものと，対象顧客グループをべ一
スとするものとがある。前者の例としては，鉄鋼商社，化学品流通業者，建設
設備販売業者，エンジン流通業者などがあげられ，また，後者の例としては，
病院用消耗品商社，事務用消耗品販売業者，油田用消耗品商社，船舶用消耗品
流通業者，工場用消耗品商社などがあげられている＝引。
　（4）産業財流通業者の機能
　産業財流通業者は産業財製造業者ならびに産業財ユーザーのためにかなり多
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様なチャネル課業を求められる。そのための産業財流通業者の機能は前述の産
業財流通業者の定義に内包されているようなマーケティング機能によって示唆
される。産業財流通業者の機能を示せば第3表のようになるであろう。
第3表産業財流通業者の機能
商品の所有権を取得する。
商品自体を入手する。
商品の価格を設定する。
社内外での商品販売をなす。
商晶を保管する。
商晶を配送する。
信用を供与する。
危険を負担する。
情報を収集する。
情報を提供する。
商品を等級化し，標準化する。
サービス（修繕サービス他）を提供する。
技術的支援をなす。
軽度の組立や製作を行なう。
産業財製造秦者から大量に商晶を仕入れ，小口に分割する。
顧客二一ズに応じる晶揃えをなす。
注Rob酊tW臥kks．肋醐雌附〃血伽H“9此伽身㎝一酬た〃〃肋H蜆gψ肋珊惚5｛Pmd〃3血〃∫舳虻硝、
　Pr～皿tioe－Hall　htem2tlonaI．1皿c一、1990，p泌、なお，簑者なりに原文に多少手を加えている竈
　産業財流通業者は，第3表におけるような諸機能を遂行することによって，
次のような職責を果すことができる㈱。
　産業財ユーザーが商晶を迅遠に入手できるようにする。
　産業財ユーザーのいわば購買の片腕となる。
　産業財ユーザーのm（just　in　timeニジ十ストインタイム）二一ズに応える。
　既存顧客と取引契約をなし，商品供給をなす。
　新規顧客を開拓し，市場を拡大する。
　産業財製造業者のいわば販売の片腕とな一る。
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　さらに，産業財流通業者の機能は産業財製造業者（売手）ならびに産業財
ユーザー（買手）のために遂行されるが，産業財流通業者による売手，買手に
対する役割が第4表のように示される。
第4表　産業財流通業者の売手・買手に対する役割
売手に対する役割 買手に対する役翻
在庫を保有する。 迅速な配送をなす。
多くの売手の商品を結合する。 晶揃えを提供する。
信用リスクを分担する。 信用を部分的に供与する。
販売課業を共有する。 購買決定を支援する。
市場二一ズを予測する。 二一ズを予想する。
市場情報を提供する。 藺品傭報を提供する。
顧客サービスを向上する。 顧客サービスを向上する。
（出肩斤〕　　Rob芭rt　R　R｛EdEr，Edward　C，BrIer岬百nd　Be耐y　H　Reeder，1蜆d凹s’n匝1ハ疵皿沽埋h”苫’λ蜆oも岨｛o，P加蜆蜆一蜆2匝”d　C口咀一
　　物工P爬莇tlo但・肋111nt£m趾ma1，Inc．1991，p318なお，筆者なりに原文に多少手を加えている血
　（5）産業財流通業者の歴史的推移
　産業財流通業者の歴史的推移について概観することにしよう｛9〕。
　産業財流通業者は，米国において南北戦争後の最初の10年間に独立流通業者
として独立経営をなすに至った。南北戦争前には，産業財流通業者は犬方代理
店によってコントロールされており，商晶の所有権を取得することなく手数料
を得て商晶販売を行なうということであった。しかしながら，輸送・通信分野
での大幅な改善によって物流効率の向上，在庫率の低減，在庫投資リスクの減
少が実現し，その結果多くの産業財中間業者が手数料を得て商晶を販売すると
いうよりはむしろ，産業財ユーザーが購入するような商晶を選定し，そして，
独立のフル・ライン流通業者となった。
　独立の産業財流通業者は，南北戦争後，現在のようにそれが取り扱う特定商
晶カテゴリーの市場需要が好調であるような状況下で，その経営が順調となっ
たのである。そして，独立の産業財流通業者は大方規模の利益の結果として，
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産業財の流通チャネルにおけるますます重要な構成分子となった。さらに，産
業財の流通チャネルにおける産業財製造業者と産業財流通業者の役割の区分が，
多くの場合，産業財流通業者が後方垂直統合をなしてPB（Private　Brand）ラ
インを取り扱い，あるいは広範な最終製品についてその設計と組立てに努める
ようになったため，必ずしも明白でなくなりつつある。
3．産業財流通業者の特質
　産業財流通業者はどのような特質を有するのであろうか。これまで論述した
部分にこれにかかわる事項が若干触れられている故，多少重複するところがあ
るが，ここで産業財流通業者の特質について諸文献で述べられているものをと
りまとめ順次論述することにしよう。
　（ユ）産業財流通業者は産業財の製造業者からそれのユーザーに至る流通過程
における産業財中間業者の一つのタイプであって，産業財流通について大きな
役割を演じている。産業財流通業者は産業財製造業者代理店などと異なり，自
らリスクを負って商品の所有権を取得し，これを顧客へ移転するということで，
まさに再販売業者である。したがって，産業財流通業者は自ら商晶の販売価格
を設定でき，また，彼らが製造業者へ支払う金額と顧客に講求する金額との差
額であるマージンの形で彼らのサービスに対する報酬を受取ることにな乱米
国ではこれは業者割引（仲間割引あるいは機能割引）と称されている。
　（2）産業財流通業者は一般的にフル・サービス卸売商として活動する。そし
て，産業財流通業者は産業財製造業者が産業財ユーザーへ直接に販売する際に
行なう必要があるものと同じ機能を一一しかも，多くの場合，産業財ユーザー
に対して比較的低い最終コストをもって　　遂行する。最終コストが比較的低
いということは，産業財流通業者が複数の産業財製造業者からの商品を取り扱
うため，多くの商品に販売コストを拡散し，かくして訪問販売をより有効に行
なうことができ　　産業財製造業者の販売担当者による直接訪問販売の平均コ
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スト291ドルに対して産業財流通業者の場合は204ドルo㎝一，それによってよ
り低い取引コストを実現することができるという理由によ乱
　（3）産業財流通業者は比較的小規模な企業によって特徴づけられている。産
業財流通業者の大部分は年商が1，000万ドール以下であると推定されているu1㌧
したがって，経営能力が劣る企業も比較的多い。
　（4）小規模産業財流通業者は，伝統的に地元の顧客に対して迅速なサービス
を提供することを特徴としている。
　（5〕数少ない商品しか取り扱わない産業財流通業者は努力を集中でき，した
がって，その販売活動を特化することになる。
　（6〕産業財流通業者はいわば運転資金集約業者であ糺産業財流通業者の資
産の75－80％は棚卸勘定と受取勘定が占めるが1囲，このことは，産業財流通業
者の事業の成否は高い在庫回転率と受取勘定回転率を確保することを通じて在
庫投資額を管理する彼らの能力に依存することを意味している。
　（7）財務状態が良好でないような産業財流通業者は，比較的安定した，財務
状態が良好なものよりも，その販売活動を積極的に進めるきらいがある。
　（8）産業財流通業者の主要な活動は人的販売活動である。販売担当者が産業
財流通業者の総従業員の35－40％を占めているu割。
　（9）小規模産業財流通業者が遂行するマーケティング機能は商晶の陳列・実
演，商品の分類・等級化，商品の据付け，商品のカスタマイゼーション
（CuStomiZati㎝）などを特徴としている。
　①⑭多くの産業財流通業者は産業財ユーザーに対して，付加されていくサー
ビスのポートフォリオを提供する。それらサービスの中最もしばしば提供され
るものは無在庫購買，文献の更新，システム・エンジニアリング，公害防止の
ような問題に関する指針である。
　（11〕産業財流通業者は産業財ユーザーに対する修繕サービスの収益性が良好
であるため，これを重視している。米国のNIDA（Natioml　Industrial　Distr1－
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butor　Association）の推定によれば，産業財流通業者の21％が彼らの顧客のた
めに修繕サービス作業を行なっている04。
　⑫　産業財製造業者の新たな要求に応えうる産業財流通業者は，大規模で，
製造業者よりも軽度の製作，最終組立，包装のような機能を果すことができる。
前出のNIDAの推定によれば，産業財流通業者の15％が軽度の製作と組立作業
を行なっているoヨ。
　（1尋産業財流通業者の中重設備流通業者は部品販売を重視し，部品売上高が
総売上高の絢音を占めている。部品のグロス・マージンは32％であって，収益
性の観点からするとサービス作業に次いで第2位である岨臼。また，重設備流通
業者の部品管理は彼らの顧客にとって重要であり，重設備製造業者にとっても
関心の的となっている。
　（1φ産業財流通業者は市場誘導（market　driven）ビジネスを心掛け，した
がって，彼らの商品在庫は産業財ユーザーの二一ズを十分に反映する必要があ
り，また，産業財流通業者は資金が限られている故に，在庫すべきブランド，
品目，数量を注意深く選定する必要があるとされている。
　（1⇒一般的に，産業財流通業者の中でPB商晶を開発するための資源を有す
るのは大規模産業財流通業者であり，小規模なものは開発能力が乏しい。産業
財流通業者のPB商品は商品ライン（例えば，ベアリング・ライン）によって
は重要な競争手段となっている。電気品流通業者の中には売上高の75％をPB
商品によって占めているものがいるo司。
　㈹産業財流通業者の一つのタイプであるジェネラル・ライン流通業者は産
業財製造業者の潜在顧客に対してワン・ストップ購買の機会を提供する。産業
財流通業者の他のタイプである限定ライン流通業者は産業財製造業者に代って
産業財ユーザーに高水準の技術力を行使し，また，産業財製造業者に対して産
業財ユーザーの複雑な要求に関する適切な情報を提供する。
　㈹産業財流通業者におけるジェネラル・ライン流通業者と限定ライン流通
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業者の区分が，近年不明確になりつつある。それはジュネラル・ライン流通業
者が限定ライン流通業者と同様，一部の商品ラインについて特化し，それを担
当する部門を設けるようになっているからである。
　（1尋産業財流通業者の中で大規模チェーン流通業者ないし統合的流通業者は
わずか5％を占めるにすぎないが，最も成長性の高いセグメントとなってい
るo劃。
　（1⑨小規模産業財流通業者は産業財ユーザー，産業財製造業者双方の二一ズ
に適うような機能を遂行することがむずかしいことが多いため，大規模企業に
買収されるか，他の企業と合餅するか，自らの努力で規模を拡大し，商品ライ
ンの專門化を進めた大規模企業となるか，あるいは大規模な流通ネットワーク
を有する統合的流通業者となるかのいずれかである。
　㈱　統合的流通業者は規模の経済を利用することで，仕入，在庫，輸送，保
管のコストを低減し，さらに顧客に対するサービス能力を増している。しかし
ながら，データ・コミュニケーションの高コストは免れない。
　㈱　小規模産業財流通業者の中には，迅速な配遼などよりは低価格や商品添
付を要望する顧客に対応するためにメール・オーダー（mail　Order）ビジネス
を展開しているものがある。その場合，提供商品が高晶質で，据付けとか特別
な技術的支援が必要とされず，自由な返晶政策が保持されることが成功の要件
となるとされている。
4．米国における産業財流通業者の案状
　（1）産業財流通業者のプロフィール
　米国において，産業財流通業者は，近年，約12，000存在し，その総売上高は
約500億ドルであると推定されているカ“1勤，現実の産業財流通業者を把握する
には，産業財流通業着のプロフィールを描いてみるのも一法であ糺そこで，
米国における産業財流通業者のプロフィールを第5表に示す。
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第5表産業財流通業者のプロフィール
年商
粗利益率
純利益率
投下資本利益率
平均在庫額
従業員1人当たり
売上高
従業員数
訪問販売担当者数
社内販売担当者数
所有状況
営業拠点数
倉庫面積
1，900，000ドル
27．6％
3．1％
7．3％
294，000ドJレ
171，200ド』レ
11、ユ人
　3．0人
　3，3人
独立
　1．2
8，400平方フィート
咄所〕Mloh且d　D　H皿吐国皿d　Thoma冨W　Speh，B－1舳棚〃〃細尚昭舳睨
　　o9舳㎝たλS腕屹”fγ蛇阯ψ1蜆伽∫㎞’o〃0r幽伽ε励㎝o1〃〃
　　加’∫．3rd　ed，The　Dryden　Press．1989，p385
　第5表からして，米国における実際の産業財流通業者について以下のように
解説することができるであろう。
　産業財流通業者は，一般的に，全国市場を対象とする産業財製造業者と比べ
て小規模であるが，限定された地域市場では規模が大きいといえる，独立性を
保持した，顧客に広範なサービスを提供する中間業者である。その年商は平均
約200万ドルで，最高は2億ドルであり，複数の産業財製造業者の競合商品を
取り扱い，そして平均在庫を約29万ドル保持している。純利益の対売上高比率
は3．1％と比較的低く，また，投下資本利益率は平均7．3％である。受注活動は
平均的には3人の訪問販売担当者と3人の社内販売担当者からなるセールス・
フォース（sales　force）によって展開されている。訪問販売担当者はオーダー
ゲッター（ordergetter）としての働きをなし，顧客を定期的に訪問し，正常
の顧客サービスを提供し，技術支援をなし，また，新規顧客の開拓にあたる。
社内販売担当者は商晶の専門知識を有し，商品の手持状況を把握して，電話に
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よる受注かカウンター越しの受注をなし，受注処理ならびに配送スケジュール
の編成を行ない，あるいは訪問販売担当者の努力を補完するが，その主な職務
は電話によるオーダーティカー（order　taker）としての働きをなすことである。
近年，杜内販売担当者として女性の割合が増大しつつある。営業拠点数は平均
1．2となっているが，営業拠点が単一のオーナー企業が数多く，全国にわたり
多数の営業拠点（中には100以上の営業拠点）を展開している企業も存在する。
一営業拠点の商圏は，平均的には，産業財ユーザーの集中度の高い市場では半
経25マイル，その集中度の低い市場では半経150マイルということである⑫⑰。
　なお，産業財流通業者は，大部分私的所有であり，個人企業，法人企業，
チェーン組織の形態をもって運営されている。
　（2）産業財流通業者の財務状態
　米国における産業財流通業者の財務状態を資産・負債を中心としてみると次
のとおりである哩o。
　産業財流通業者の資産の75－80％を占めるのは当座資産，なかんずく棚卸勘
定と受取勘定である。固定資産一建物・設備など一は総資産の比較的わず
かな部分を占めるにすぎない。同様に，負債は大方流動負債であり，大部分，
支払勘定，手形，短期借入金である。長期負債は平均10－12％であり，正味財
産は平均して負債の約去となっている。
　なお，産業財流通業者の去以上が事業所得はないと報告しているが，その
何％が財務上赤字であるのか，何％が税金目的のために事業所得を圧縮するよ
うに財務運用を行なっているのかを知ることは不可能であるということである。
　（3〕産業財流通業者の動向
　米国における産業財流通業者の動向について以下に概述しよう。
　／・〕大型機械のような重設備（資本設備）が産業財流通業者を通じて販売さ
れつつある。
　／b）産業財流通業者は，ますます多くの大学卒業生や多くの質の良いエンジ
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ニアが彼らの戦列に加わるのに伴い，より洗練されつつある。利用可能なコン
ピュータ・ソフトもまた産業財流通業者の洗練さの増加に寄与してい乱
　（。）より規模の大きい産業財流通業者が出現しつつある。少数の管理が行届
いた産業財流通業者は産業財製造業者のロジスティクス・コストを滅少させ，
訓練や支援のために費される資金の支出効果の増大に寄与している。
　（d）産業財流通業者のチェーン化は米国の産業界で出現しつつある顕著な事
象である。これは地域的ないし全国的なチェーン店の出現であり，そのチェー
ン店は一企業によって所有され，管理されている。チェーン店は一つの独占的
なブランドというよりはむしろ多様なブランドを扱い，多くのブランド・カテ
ゴリーにおいてプライベート・ラベルを提供することができ，値引き策を用い
ることができ，広範な，深いテリトリーを対象とすることができる。今後，一
層チェーン化へのパワー・シフトが予想されている。
　（・）産業財流通業者の間で限定された商品ラインヘの努力の集中度が増大し，
専門化が進むという傾向が明自となっている。産業財流通業者は特定の商晶ラ
インをより多く販売するようになっているので，その特定の分野について専門
能力が増大するという傾向にある。このような現象は産業財流通業者が創出さ
れる付加的需要を充足するようにその専門的能力を拡大すべく努めるために，
自ら生ずることになるのである。あるいは，かような專門的能力が増犬するの
は，産業財流通業者が特定の商品ラインないし商品タイプを販売し，販売促進
する努力，時闘，資金をますます多く費すことになるので，自然の成行きであ
るように考えられている。
　ところで，専門化する産業財流通業者は顧客に対して効率的なサービス，専
門知識，限定された商晶ラインにおける多数のブランドを提供する。
　（f）産業財流通業者の中には成長戦略として，新たな商品ラインヘ多様化を
進めているものがある。当該戦略によって産業財流通業者がその顧客とともに
成長することが可能となる。また，当該戦略はリスクを伴うとしても，産業財
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流通業者がローカル市場からリージョナル市場へと販売領域を拡大する機会を
得ることになる。しかしながら，産業財流通業者の一部は不十分な財務状態，
在庫コストの増大，新たな業務の知識の欠除などのために，当該戦略について
慎重である。
　（9）産業財流通業者における買収の動きが顕著となりつつあり，そして合併
の進行によって競争業者が減少し，企業体質が強化し，法人企業形態の産業財
流通業者の率が高くなりつつある。
　（h）小規模産業財流通業者においては，不況下では倒産が増加し，買収され
る件数が増大している。また，小規模産業財流通業者の減少は彼らが新しいコ
ンピュータ技術導入のための投資を十分に行ないえないことに起因しており，
不十分な投資しかかなわぬ小規模産業財流通業者は投資力が十分な大規模産業
財流通業者にシェアを奪われることになるのである。
　（4〕産業財流通業者の問題点
　米国における産業財流通業者について，実際に種々の問題点がみられるよう
であるが，主要な，共通の問題点として次のようなものが識別されている。
　（・）産業財流通業者の販売コストが上昇している。産業財流通業者の売上高
の大部分はその訪問販売担当者によって生み出される。産業財流通業者の訪問
販売コストが急速に増大しているこどは産業財製造業者の場合と同様であるが，
そこで，産業財流通業者は自ら，人的販売の重点を，テレ・マーケティング業
務に，また顧客が産業財流通業者への依存度を高め，．したがって競争が少なく，
資金流入が漸次的に確保されるような付加価値の高い商品の推奨プログラムに，
移行せざるをえないことを見出している。産業財流通業者の訪問販売担当者は，
・多様な商晶ラインを扱うよりはむしろ，特定のマーケティング機能や商晶に專
門化（ないし特化）することになる場合，ずっと効率的となるのである。
　lb〕産業財流通業者は産業財製造業者の製造中止品目や欠陥品目についての
返品政策・低い値引率。援助や協力のぜい弱さ・コミュニケーションの悪さに
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対して不満を抱いている。
　（・）産業財ユーザーの購買担当管理者は産業財流通業者と取引する場合若干
の懸念を示している。それは，産業財流通業者の訪問販売担当者が特定の商品
ラインに専門化（ないし特化）し，またその訪問販売コストが上昇しているた
めに，以前に入手可能であった産業財流通業者の取り扱い商品ならびに顧客
サーピスが若干減少したのではないかというものであり，そしてこの点は産業
財製造業者の懸念するところともなっているということであ乱
　（・〕小規模産業財流通業者は高度な技術的商品を販売し，サービスを行なう
ためにエンジニアとビジネス・スクール卒業生を吸引する問題に直面する。商
品が精密化すればするほど，エンジニアなどの採用を増し，その訓練の必要性
も大きくなり，小規模産業財流通業者にとっては，いわば技術の変化に遅れな
いための費用が報酬と比べてあまりにも高くつくことになる。
　産業財流通業者についての問題点としては，上述したことのほかに，変化す
る経済状態，産業財流通業者問の激しい競争，従業員の生産性があげられてい
る。
5．産業財流通業者と産業財ユーザーとの関係
　ここでは，産業財流通業者と産業財ユーザー〔OEM（Original　Equipment
Ma㎜facturer）を含む〕との関係について論述することにする。
　産業財流通業者は産業財製造業者と同様，産業財ユーザーの二一ズを捉え，
これを充足するように努めることが基本である。産業財ユーザーはそれぞれ自
社商品の生産のため，あるいは業務運営のために商晶を産業財製造業者あるい
は産業財流通業者から購入する。産業財製造業者，産業財流通業者のいずれか
ら商品を購入するかは産業財ユーザーの重要な選択課題となる。その選択基準
としては，商品のタイプ，価格，販売条件，配送条件，サービス条件，技術支
援条件等々があげられる。このような選択基準に則って選択が行なわれること
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になる。
　前述のごとく，米国において産業財の流通過程で産業財流通業者が大きな地
位を占めており，そのような観点からすると，産業財ユーザーは産業財製造業
者から直接に商品を購入するよりも，産業財流通業者から購入する方が多いと
いうことがいえる。これは，産業財製造業者が市場の変化と販売コストの上昇
を契機として産業財流通業者の利用度を高めてきたということによるものであ
るとも考えられる。もっとも，これに応じて産業財流通業者が，前述のごとく，
一つには限定商晶ラインヘの専門化（ないし特化）を進め，人材確保，專門知
識の充実をはかることなどを通じて，産業財ユーザーの二一ズを充足するよう
努めたということも重視する必要がある。
　ことに，OEMの一部はJIT生産を積極的に進めてきているが，産業財製造
業者がこれに対応するために，輸送，保管などロジスティクス面でエキスパー
トであり，比較的効率的に遂行可能である産業財流通業者を信頼し，これに依
存する傾向があるところから，OEMが産業財流通業者から商晶を購入する
ケースが増している。
　ところで，購買担当管理者を対象とした調査によれば，購買担当管理者は産
業財流通業者を通じての購買についての利点，欠点を次のように示している佗劃。
　利点：
　　在庫の減少
　　配送の迅遠化
　　システム契約のための機会の増大
　　供給業者のトップ・マネジメントヘの直接酌アクセスの増大
　　多くの産業財製造業者からの商晶収集による特定商品の価格低下
　欠点：
　　産業財流通業者のマーカップによる価格上昇
　　間題解決における技術支援の滅少
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　　保証要求の困難性の増大
　　文献提供における管理面の支援の減少
　産業財流通業者としては，上述の利点，欠点を十分に検討した上，顧客の愛
顧を得，彼らと良好な取引関係を持続して，マーケティング上の成果を上げて
いくために，産業財ユーザーの二一ズを充足するような諸対策，例えば，技術
支援の積極的な展開などを講ずることが必要とされるであろ㌔
　6．産業財流通業者と産業財製造業者との関係
　米国では近年産業財流通業者が産業財流通において大きな地位を占めている
ことは既述のとおりである。産業財製造業者は自らのセールス・フォースを維
持するコストの漸増，産業財ユーザー側の商晶と顧客サービスに対する二一ズ
の変化ならびに商品自体の取り扱い法の変化などからして，また，調査，新製
品開発，市場範囲の拡大を含めて広範にわたるマーケティング活動を効率的か
つ効果的に遂行するために，商品販売の片腕としての産業財流通業者に依存す
るところが大きくなっている。そこで，産業財流通業者としてはこれに十分に
応えていくことが必要となるのである。
　産業財製造業者としては，産業財ユーザーに対して直接に商品を販売するに
あたって，上昇する販売コストを削減し，良好な顧客サービスを提供するため
にテレ・マーケテイング，コンピュータ利用の受注に力を注ぐとともに販売担
当者の販売効率を高めるように努めてはいる。しかしながら，産業財製造業者
は販売コストを低減し，競争力を強化する必要性からして・代替策として産業
財流通業者の利用を考え，すでに積極的に進めているのである。かくして，産
業財流通業者は産業財製造業者の，市場の変化やコスト構造の変化に対応して
のいわばチャネル政策の変更により，産業財流通における地位カ塙まり，重要
な存在として認識されるようになっているのであ乱例えば，米国では金属や
プラスチックのような基本素材の製造業者は大規模ユーザーとは直接的に自社
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のセールス・フォースをもって取引するが，比較的小規模なユーザーに到達す
るためには産業財流通業者を利用するようになっている㈱。
　ところで，産業財製造業者が自社の販売担当者による産業財ユーザーに対す
る直接販売から産業財流通業者の利用へ移行することはマーケテイング機能や
コスト負担の若干部分をシフトできるような，あるいはマーケテイング機能の
シナジー効果を得るような方法であるということができる。
　産業財流通業者は競争的地位を一層強化するために産業財製造業者からより
多くのマーケティング機能を引き受けようとし，一方，産業財製造業者はマー
ケティング戦略の革新に注力し，コストを低減するためにマーケティング機能
を再配分しようとする方向でそれぞれ努めることであれぱ，両者聞にマーケ
ティング機能のシナジー効果が生ずることになる。その結果，産業財製造業者
はその輸送と保管のコストを産業財流通業者と分担することが可能となり，一
方，産業財流通業者のサービス提供の必要性は減少する可能性が生ずる。
　また，産業財流通業者が特定の商品ラインに專門化（ないし特化）すること
で，專門知識を増し，産業財ユーザーに対して適切なサービス，支援，限定さ
れた商品ラインにおける多数のプランドを提供することによって，産業財製造
業者からみれば，産業財流通業者と産業財ユーザーがより密接に結びつくとい
うことになる。しかしながら，産業財流通業者の産業財ユーザーに対するサー
ビス提供などは必ずしも産業財ユーザーにとって満足のいくものではないこと
は産業財ユーザーの購買担当管理者に対する調査結果からも明らかであるし，
また，特定の産業財製遣業者のプランドは特定の産業財流通業者が取り扱う数
多くのブランドの一つにすぎないので産業財流通業者によって十分留意されて
いないために，産業財製造業者も産業財流通業者の産業財ユーザーに対する
サービス提供などに懸念を飽いているようであ乱そのため，産業財流通業者
に対する産業財製造業者のコントロールあるいはマーケティングカの行使を産
業財ユーザーヘシフトする，すなわち，産業財ユーザーに対して値引き，大量
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広告あるいは直接的な販禿コントロールを行なうことの必要性を産業財製造業
者が見出している。そして，産業財製造業者の中には産業財流通業者に産業財
ユーザーに対する技術支援などをすべて委任するということでなく，いぜんと
して自らが産業財ユーザーに対して直接に技術支援などを行なっているものが
多いようである。
　多くの産業財製造業者は産業財流通業者を利用するについて，自らが産業財
流通業者を選定していると信じているが必ずしもそうでないようである。産業
財流通業者の中で競争力のあるものはその能力以上に多くの産業財製造業者か
ら取引を求められる。ことに，多くの商品がライフ・サイクルの成熟期にある
ような状況下では産業財製造業者と産業財流通業者との間でマーケテイング機
能のシフトが促進され，産業財流通業者の中には専門化，カスタム化された
マーケティング機能を遂行する能力を増し，そのサービスに対する需要が大き
いことを発見し，そこで産業財製造業者との交渉力を強めているものがあるよ
うである。
　そうはいっても，単一の産業財流通業者は必ずしも産業財製造業者に特定の
商圏内での必要な市場カバレッジと市場浸透を供与できないかもしれない。そ
こで，多くの場合，種々の産業財流通業者が各種レベルの異なるサーピスを遂
行することが産業財製造業者のマーケティング・チャネル目標達成のために必
要とされるかもしれないということになる。
　産業財製造業者はいずれにせよ産業財流通業者を利用するについて，産業財
流通業者一ことに小規模産業財流通業者一がその標的市場を正しく設定す
ることを期待する。かくして，とくに小規模産業財流通業者は適切な市場を対
象とするよう努め，そして，特定の市場セグメントに向けて提供される彼らの
サービスがいかに有効であるかを産業財製造業者に示すことが必要とされるこ
とになる。
　結局，産業財流通業者としては，自ら産業財ユーザーに対するサービスをよ
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り充実することが大切であることはいうまでもないが，産業財ユーザーに対す
るサー1ビス提供，支援などの面で産業財製造業者とよりよい業務関係を築くこ
とが必要となるといってよい。ことに産業財流通業者がOEMにおけるJIT生
産の進展への十分な対応を産業財製造業者によって期待される状況下ではなお
さらである。小規模産業財流通業者の場合には，産業財製造業者との間での
マーケティング機能のシフトやシナジー効果の実現ということからする自らの
マーケティング機能の変化に，また，産業財製造業者による適切な標的市場の
設定への期待に，それぞれ対応するために，産業財製造業者一ことに新しい
マーケティング・チャネルを開発する産業財製造業者一とより密接な提携関
係を形成することが必要となるといえる。
　産業財流通業者は産業財ユーザーの二一ズを十分に充足するという考え方を
べ一スとして，産業財製造業者と協調してマーケティング機能を遂行すること
が肝要であるということになる。
7．むすびに代えて
以上，産業財流通業者について種々の側面にわたって論述してきたが，米国
において，今後産業財流通業者がどのようになるかを予想し，そしてどのよう
な方向を目指していくのがよいのかに与えうる示唆を述べることで本稿のむす
びとしたい。
　産業財流通業者は産業財製造業者から大量に仕入れる商品を小口に分割して
小規模ユーザーにも販売する故に，また，在庫と配送サービスを提供するとと
もに適切な人材を派遣する故に，産業財製造業者は多くの場合，その支店・営
業所や自社の販売担当者を用いるよりも産業財流通業者に依存する方がコスト
が少くてすむ。さらに，産業財流通業者の比較的低いコストは，多くの場合，
産業財ユーザーに対する最終コストの低減をもたらす。つまり，産業財流通過
程における産業財流通業者の介在は，むしろ，産業財ユーザーへの最終価格を
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低下させる結果となる。かような観点から，産業財製造業者の産業財ユーザー
への直接販売のためのコストが上昇を続け，顧客サービスの要求水準が高まり，
多くのOEMがJIT生産を進めている状況の下では，産業財流通業者の産業財
流通過程での地位は上昇を続けることになると考えられる。
　産業財流通業者の中で取引地域範囲の拡大，M＆A，生産性向上を通じて成
長を続けるものは2000年には産業財取引額のかなりのシェアを掌握することに
なるであろうとされ，ことに，生産性向上はコンピュータ情報システムの利用
の増大，従業員訓練の増大，テレ・コミュニケーション・システムの利用の増
大によって実現するものと予想されている⑫坦。また，従来よりも数多くの産業
財流通業者がより包括的な品揃えを提供し，新商品ラインを取り扱うことで多
様化し，そして，この多様化によって，産業財流通業者は経営資源の効率的利
用を通じてその売上高が増大するばかりでなく，競争業者よりも有利となりう
るし，商品ラインを拡張するようにという産業財製造業者の圧力に応じうるし，
新規顧客を吸収することが可能となると予想されている鯛。
　小規模産業財流通業者は経営資源が限られており，生産性向上も，商品ライ
ンの拡張も困難であり，明らかに不利となるであろうし，ことに，売上高が年
2，000万ドル以下の小規模・中規模産業財流通業者は今後より激しい競争に直
面することになり，そのため，小規模・中規模産業財流通業者は特定地域内で
のサービスを特化するとか，大規模産業財流通業者によって吸収されるように
なるか，あるいは倒産することになるであろうと予想されている⑫6。小規模・
中規模産業財流通業者の中には比較的小規模な産業財ユーザーに取引を集中し，
規模の経済の観点からして大規模産業財流通業者には適しないようなサービス
を提供して生き残りをかけるであろうとされている。
　そこで，産業財流通業者としては，今後，チェーン化一フランチャイズ・
チェーン化を含む一によって規模拡大を推進するか，特定商晶ラインヘの專
門化（ないし特化）を進めるかの二つの方向が主流をなすものと予想されるが，
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いずれにせよ，産業財ユーザーの二一ズの充足を基本として，マーケティング
機能を効率的かつ効果的に遂行することによって，産業財ユーザーに対して満
足価値を提供するということが大切であると考えられる。
　ところで，産業財流通業者における技術的知識の不足，技術支援の不十分さ，
産業財製造業者への情報伝達の不適切等々が指摘されていることもあって，産
業財流通業者はマーケティング機能を充実することによって，適切な品揃えを
なし，販売力を増強し，市場開拓をはかり，時にはPB商晶の闘発・提供を積
極的に進め，いわばマーケティングのエキスパートとなることが必要となると
いえ乱ことに，小規模産業財流通業者としては，次のような諸対策を講ずる
ことによって生き残りをはかるようにすることが必要であると考えられる㈱。
　・特定の地方で一つの特定業界における産業財ユーザーと専ら取引する。
　・迅遠な配送をなす。
　・小規模産業財ユーザーに対して商品販売を行なう。
　・商品の販売増進を必要とするような未開拓市場の開発に努めている産業財
　　製造業者を探し出すく限定ライン流通業者の場合）。
　・アフターサービスの遂行能力といったような種々の理由によって，大規模
　　な全国的産業財流通業者あるいはリージョナル産業財流通業者よりもより
　　よくサービスを提供できる対象としての産業財製造業者と取引しようと努
　　める。
　・産業財ユーザーによく知られている，成熟した業界での産業財製造業者を
　　探し出す。
　産業財流通業者が今後，米国産業界において生存，成長をはかっていくため㌔
には，一方で産業財ユーザーと，他方で産業財製造業者とそれぞれ長期的な，
密接な取引関係を結び，ことに，産業財製造業者との問でマーケティング機能
のシフトをはかり，そのシナジー効果を上げることを目指して，彼らとのコ
ミュニケーションを十分にはかり，彼らが提供する諸支緩策を活用し，さらに，
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マーケティング面での戦略的提携（strategicalliance）に取り組むこと一互
恵的信頼関係の下対等な立場で，資源の相互交流をなし，戦略目標，情報，リ
スク負担の共有をなし，知識の連鎖による知恵の創造を意識的に行なうこと
一が考えられてよいであろう。
　産業財流通業者が産業財製造業者と戦略的提携を組み，その関係を強めてい
くためには長年の努力が必要であるが，その努力が実るということであれば，
次のような結果が得られるものと期待される㈱。
　・パートナー双方が従来にもまさる努力と業績を目指すべく動機づけられる。
　・避けられない誤ちを大目に見ようとする好意的な雰囲気が醸成されること
　　になる。
　・産業財製造業者としては，産業財流通業者の入れ替わり率が減少し，その
　　結果，新規の産業財流通業者と取引関係に入るのに要するコストが全体的
　　に低減することになる。
　・市場での機能遂行が調整され，その結果，産業財ユーザーが満足し，産業
　　財流通業者，産業財製造業者双方にロイヤルティを示すことになる。
　かように産業財流通業者と産業財製造業者との戦略的提携はパートナー双方
にとってメリットが得られ，産業財ユーザーに満足を与えることにもなる故，
産業財流通業者としては，今後，産業財製造業者の提携申し出に受身的に応ず
るということでなく，積極的に，主体的に産業財製造業者へ提携を申し入れる
よう努めることも大切であると考えられる。産業財流通業者はその生存，成長
のために戦略的提携を進めることを重要課題とすべきであろう。しかしながら，
パートナー双方のみの利益を求めるということでなく，基本的には産業財ユー
ザーに満足価値を提供し，社会的にも理解が得られるようにするという思想に
根ざして，産業財流通業者が産業財製造業者と戦略的提携を構築することが肝
要であろう。
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